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Finalmente um livro de Marketing que efetivamente apresenta uma
visao brasileira sobre o assunto. Diferentemente de outras obras acadé-
micas, o autor, intencionalmente, pouco aborda técnicas administrativas
e estd mais interessado em despertar o debate sobre a pratica merca-
dolbgica no Brasil.

Raimar Richers ¢ professor-fundador da Escola de Administragiao
de Empresas de Sio Paulo-Fundagiao Gettlio Vargas, onde foi chefe do
Departamento de Marketing e criador do Centro de Pesquisas e da
RAE-Revista de Administra¢io de Empresas da qual foi Diretor Res-
ponsavel por varios anos. Foi professor-visitante da Michigan State
University, da Universidade de Munique ¢ da London School of Business.
Economista, é Mestre em Administragao pela Michigan State University
¢ Doutor em Ciéncias Econdmicas pela Universidade de Berna, tendo
também se diplomado no curso de formagdo de professores da Harvard
University. Ha aproximadamente quarenta anos ¢ soOcio-titular da
RR&CA-Raimar Richers & Consultores Associados.

O livro estd dividido em duas partes com a primeira abordando
inicialmente os conceitos fundamentais de Marketing, Planejamento ¢
Estratégia e posteriormente tracando um perfil detalhado do consumi-
dor brasileiro dos tltimos cinqiienta anos.

* Jodo Maria Goulart Dubus ¢ administrador de empresas, pds-graduado em
Marketing ¢ professor da Faculdade Sao Luis.
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RESENHAS

A segunda parte apresenta um conceito de operacionalizagdo do
Marketing, criado pelo autor ha muitos anos (“Os 4 As do Marketing:
Analise, Adaptagao, Ativagao e Avaliagao”) e agora aperfeicoado com a
introdugao de técnicas como Benchmarking, Avaliagao de Marca, Mar-
keting de Rede e Target Marketing com abordagens sempre enriquecidas
por inimeros exemplos familiares e facilmente reconhecidos pelo leitor
por se tratarem de situagoes do dia-a-dia do nosso mercado.

Destaque especial deve ser dado aos dois capitulos que tratam de
Distribuigao (Ativagao I e II), por apresentarem analises bastante inte-
ressantes sobre a situagio no Brasil da concorréncia no atacado, do
desenvolvimento da logistica e da explosao dos auto-servigos.

No tltimo capitulo o autor disserta sobre A Revolugio Eletronica
¢ 0 Marketing de Amanhi com um bem tracado paralelo entre o Mar-
keting Direto e o Data Base Marketing e o CRM (Customer Relationship
Management) complementado por reflexdes sobre a Internet, o e-com-
merce ¢ a realidade brasileira.

Livro recomendado para todos aqueles — estudantes e profissio-
nais — que se interessam nio somente pela teoria de Marketing, mas,
principalmente, por uma abordagem pratica sobre o mercado brasileiro
através de varios exemplos e casos reais.
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